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ESTRATEGIA COMPETITIVA EN EL  MARKETING ESTRATÉGICO DENTRO DE UN 
MERCADO INFORMAL DE SERVICIOS DE COMIDA. 
 
La estrategia competitiva es útil para entender a la competencia y a la industria. Si bien 
ella contempla la planificación financiera, la planificación de marketing, entre otras 
cosas, ¿en qué consiste el diseño de una estrategia competitiva? Consiste en entender 
cómo la micro empresa va a alcanzar sus metas; qué políticas utilizará para ello; y, por 
supuesto, cómo es que esta empresa va a competir en un mercado que, hoy en día, es 
cada vez más cambiante y difícil de predecir. 
 
En contexto con  el negocio de preparación de comidas, por ejemplo, un elemento 
importante es el acceso a energía, bajo la forma de diferentes combustibles; de hecho, 
de Groot, Mohlakoana, Knoxa, y Bressersb (2017) correlacionan el acceso a estas 
fuentes de energía con el nivel de pobreza de forma negativa, es decir, a mayor 
pobreza menor acceso a estas fuentes de energía. Los autores también comentaron 
que la variable de género juega un papel importante, ya que las mujeres tienden a 
tener menor acceso a los recursos, y más aún en el caso de la venta de comidas, 
porque son principalmente mujeres quienes preparan estos alimentos.  
 
Por otro lado, para lograr el éxito en la ejecución de la estrategia competitiva es 
fundamental contar con objetivos bien definidos, ya sean de crecimiento, rentabilidad 
o de participación. Estos objetivos deben ser medibles, alcanzables y simples. Además, 
todas las áreas y sus actividades específicas han de estar integradas en esta red de 
objetivos, los cuales deben obedecer y estar relacionados con la misión y la visión del 
negocio. 
 
Nguyen, Verreyne y Steen (2014) en un estudio realizado en Vietnam, establecen 
como drivers o impulsores de la formalidad empresarial tres variables, las cuales son: 
Costo de acceso al apoyo financiero del gobierno, el costo de la corrupción, y la gestión 
de la innovación. Sus resultados muestran que las empresas que se formalizaron 
recibieron menos ayuda gubernamental que aquellas que se mantienen en la 
informalidad. Las empresas que recibieron ayuda gubernamental en el pasado 
tuvieron el incentivo para formalizarse. Asimismo, las empresas que se mantuvieron 
en la informalidad pagan más sobornos a funcionarios del gobierno que las empresas 
formales, y el tercer hallazgo importante se relaciona con que las empresas que 
realizaron innovación, principalmente tecnológica, tuvieron mayor probabilidad para 
formalizarse en los periodos futuros, es decir, que pudieron al menos mejorar sus 
prácticas empresariales.  
 
 
Luego, durante el proceso de establecimiento de objetivos es importante realizar un 
análisis del entorno. Para ello se puede emplear, por ejemplo, un cuadro de fortalezas, 
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA). Entre dichos objetivos también se 
incluyen las expectativas sociales y los valores personales de la empresa. 
 
 
 
 
 
De acuerdo con Loayza (2008) la informalidad implica una asignación deficiente de 
recursos, principalmente debido a una economía excesivamente regulada. Tampoco 
pueden entregar una corriente de ingresos vía impuestos, pues no están registradas 
como contribuyentes. También puede estar explicado por la corrupción de 
funcionarios públicos, quienes pueden pedir pagos adicionales para agilizar los 
trámites requeridos por el sistema formal de cada país. Un incremento en la 
informalidad genera una disminución del crecimiento económico. 
 
 
Ahora bien, debemos formularnos preguntas claves relacionadas con la consistencia, 
los recursos  y la comunicación.  En cuanto a la consistencia, ésta puede ser de corte 
interno, como externo. A la prueba de consistencia interna, podemos asociar 
interrogantes como las siguientes: ¿Son alcanzables las metas? ¿Las políticas 
operativas se centran en las metas? ¿Se refuerzan entre sí? En cuanto a la prueba de 
consistencia externa, podemos asociar interrogantes como las siguientes: Finalmente, 
sobre comunicación e implementación, podríamos partir de estas dos preguntas:           
¿ conocen bien las metas? ¿Existe la suficiente capacidad de recursos en su ejecución?  
 
Habiéndose abordado interrogantes sobre consistencia, recursos y comunicación, 
estaríamos listos para iniciar el proceso de formulación de una estrategia competitiva, 
en el que deberemos identificar cuál es la estrategia actual y para el cual debemos ya 
conocer a la competencia en profundidad, tanto en sus fortalezas, debilidades y éxito 
competitivo, como en sus tácticas futuras y sus factores de impacto, de carácter 
gubernamental, social y político.  
 
Es sumamente importante contar con información adecuada, pues nos servirá para 
tomar mejores decisiones. Esto implica conocer a los observadores de la industria, 
como el Estado y la comunidad financiera, así como a proveedores, distribuidores y 
consumidores.  
 
Michael Porter nos presenta tres estrategias genéricas muy bien definidas y de gran 
eficacia: liderazgo global en costos, diferenciación y segmentación. Lo importante es 
que exista un compromiso total de parte de la micro empresa, y que esté plenamente 
comunicada y todas las áreas alineadas para el éxito de la estrategia que se decida 
emplear. 
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